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Wie kann IMAGO im Unternehmen wirken?

IMAGO als
,lncentive”

Individuelle
Entwicklungsimpulse ohne
expliziten unternehmerischen
Bezug

IMAGO als Tool fiir
spezifische Projekte

IMAGO als Tool fiir

Standardsituationen

* Unterstiitzung von Change-
Projekten

* Unterstiitzung der Post-Merger —

Integration (M&A Projekte)

* Mitarbeitergesprache
*  Konfliktlosungen individuell
* Gruppendiskussionen

IMAGO als Weg zu
einer
vertrauensbasierten
Organisation mit
starker Bindung




Was kann IMAGO leisten?

Aufbau von
Vertrauen

Starkung der
Bindung

Impuls fiir individuelle
Entwicklung

Losung / Reduktion
von Konflikten

Forderung von
2 Kreativitit

(individuell und in
der Gruppe)




Die Toolbox fur Change Management

Externe
Kommunikati

Projekt-
manageme

Lean
Manageme

Balanced
ModeratjQn Score Caro

Interne
Kommunikati

Strategie-
prozes ®
s

Stakeholder
Managemen

Anreiz-
systeme



LSelling points” fur IMAGO

Bindung der
Mitarbeiter
(,,Employee
Retention”)

Beziehungsaufbau-

[festigung nach Covid Teambuilding
(Homeoffice etc.)

Losung individueller
Konflikte im
Unternehmen




Die Pandemie verscharft die Bindungskrise

Bindungsfeindliche Trends:

* Produkte und Unternehmen werden immer austauschbarer

* Normen und Standards erfassen immer mehr Geschaftsprozesse und verhindern Individualitat und
Kreativitat

* Technologien (Digitalisierung) ersetzen Menschen und personliche Interaktionen

* Social Distancing, Home Office, Online Meetings schranken personliche Begegnungen massiv ein

» Bindung entsteht aus neurobiologischen Griinden nur in
zwischenmenschliche Begegnungen



Was Bindung bewirkt:

* Motivation und Begeisterung fur das
Unternehmen

 Uberzeugungskraft

e Sicherheit

 Stabilitat

* Vertrauen

Unternehmen brauchen Bindung und Vertrauen



Brauchen Unternehmen Bindung?
Wofiir Bindung notwendig / forderlich ist:

Entfaltung von Potenzialen (Wachstum)
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Finden kreativer Losungen

e Lernen

Vertrauen der Kunde gewinnen

Konflikte und Stress vermeiden



Wie Bindung entsteht:
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Neurobiologische Prozesse steuern den Aufbau
von Bindungen

Kommunikationsverhalten, das Resonanz
auslost ist essentiell

Stabilisierung durch lang anhaltende positive
emotionale Beziehungen

Vermittlung von Sicherheit in Krisensituationen

Zulassen des individuellen
Autonomiebediirfnisses



Bindungsstufen im Unternehmen

)

Zunehmende Bindungskraft

Aufgabeninhalte

Intrinsische Motivation solange Aufgaben
und Entwicklung synchron verlaufen

Demotivation, Leistungsabfall, Kiindigung

Klassische Karriereperspektiven

Kalkulative Bindung solange die Erwartungen
erfillt werden

Kindigung

Materielle Anreize, Statussymbole

Kalkulative Bindung

Demotivation, Kiindigung




Bindungsstufen im Unternehmen

)

Zunehmende Bindungskraft

Beziehungsqualitat zu Fliihrungskraften

Emotionale Bindung

Entwicklungspotential wird nicht realisiert

Personliche Lern- und Entwicklungschancen

Intrinsische Motivation

Entwicklungspotential wird nicht realisiert

Berufliche / fachliche Lernchancen

Intrinsische Motivation

Demotivation, Kiindigung




Anforderungen an das Unternehmen

)

Zunehmende Bindungskraft

Aufgabeninhalte

Aufgabeninhalte mussen den individuellen
Fahigkeiten, Interessen und Ambitionen laufend
angepasst werden

Klassische Karriereperspektiven

Unternehmensentwicklung, Nachfolgeplanung und
individuelle konkrete Karrierechancen missen
glaubwiurdig und marktkonform sein

Materielle Anreize, Statussymbole

Entlohnung und sonstige extrinsische Anreize
mussen marktkonform sein




Anforderungen an das Unternehmen

Beziehungsqualitat zu Flihrungskraften

Das Kommunikationsverhalten der Fihrungskraften
bewirkt Resonanz durch empathische Prasenz
Kontinuitat, Vermittlung von Sicherheit und Zulassen von
Autonomie

)

Personliche Lern- und Entwicklungschancen

Sicherheit und positive Resonanz in der
Beziehungsqualitat, insbesondere zu den Fihrungskraften
Attraktive Entwicklungsmallinahmen zur persénlichen
Kompetenzerweiterung

Zunehmende Bindungskraft

Berufliche / fachliche Lernchancen

Weiterbildung, Trainingsangebote mussen
marktkonform sein

Umsetzung durch qualifikationskonforme
Aufgabeninhalte und Karriere muss gewahrleistet sein

Unternehmen brauchen Bindung und Vertrauen
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Wie entsteht Resonanz in Fihrungsbeziehungen?

Wertschatzende Prasenz® in der Kommunikation

Sichere Rahmenbedingungen

Zeit und Raum fir Kommunikation

Kontinuitat

Verstandnis fir die Geflihle des Gegenlibers

Verstandnis fur die Bedirfnisse des Gegentlbers

* Physische Prasenz in der Kommunikation ist fiir das Entstehen von Resonanz aus neurobiologischen Griinden unerlasslich

Unternehmen brauchen Bindung und Vertrauen 16



Managerkompetenzen

Fachliche Qualifikation und Erfahrung
Strukturiertheit und Zielorientierung
Fahigkeit Orientierung zu geben
Umgang mit widersprichlichen Zielen
Klarheit in komplexen Situation
Glaubwdurdigkeit

Emotionale Stabilitat

Physische und psychische Belastbarkeit
etc

Mit diesen Kompetenzen kdnnen Ziele erreicht werden, aber nicht
Menschen motiviert, entwickelt und an das Unternehmen gebunden
werden



e Zeigt Interesse am Wohlergehen der Mitarbeiterinnen

e Bewirkt Resonanz durch interessierte Prasenz

* Kann die hinter der Sachebene liegenden Bedurfnisse
erkennen

e Kann Verstandnis flir Gefuhle und Bedurfnisse vermitteln

* Findet Losungen flir Sachprobleme, die die Gefuihle und
Bedlirfnisse der Mitarbeiter berucksichtigen

e Kann Sicherheit vermitteln und die individuellen
Autonomiebediirfnisse zulassen

Kompetenzen von FUhrungskraften

* Schafft kontinuierlich berufliche und personliche
Lernmoglichkeiten

=

Mit diesen Kompetenzen konnen emotionale Bindungen aufgebaut,
Vertrauen etabliert und Bindung der Mitarbeiterlnnen gesichert werden

Unternehmen brauchen Bindung und Vertrauen
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,Das Vertrauen der Kunden ist unser hochstes Gut”

Kundenbindung = Kundenvertrauen

~
N

Kalkulative
Bindungen*

~

Y
]

Wettbewerbs-
fahige Produkte
und Dienst-
leistungen

~

* 2.B. strategische Lieferantenbeziehungen, switching costs, etc.

Y
]

Vertrauen in die
Ansprechpartner
(Mitarbeiter)

~

Unternehmen brauchen Bindung und Vertrauen
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Unternehmenserfolg durch stabile Vertrauensbasis

Unternehmen

Produkte
Dienstleistungen
Flihrungskrafte

Mitarbeiter

0 Binda@®tnd Vertrauen

A

20



Vertrauen ist ein fundamentaler 6konomischer Wert

* Reduziert Kontrollaufwand

e Sichert transparenten Informationsfluss
* Fordert Autonomie

e Starkt Loyalitat

* Erhoht Leistungsbereitschaft

e Schafft Sicherheit

e Reduziert Koordinations- und
Durchsetzungsaufwand



Wirtschaftlicher Nutzen von Vertrauen

 Weniger Fluktuation, Vorteile im ,War for talents”

* Mitarbeitervertrauen Ubertragt sich auf
Kundenvertrauen

* Gesteigerte Kreativitat

e Fordert die Gesundheit

* Fordert die Akzeptanz von Entscheidungen
* Motivation und Einsatz

* Fordert Lernen und Entwicklung

Unternehmen brauchen Bindung und Vertrauen 22



Die 6konomische Logik vom ,IMAGO*:

Kritik Werltschatl zung

S

Keine Kritik — es braucht Vertrauen bewahren: Selbstregulation: ich bin zu 93% fiir
5 positive Feedbacks um schwer aufzubauen, die Beziehung selbst verantwortlich
1 Kritik zu kompensieren! einfach zu zerstoren

\ 4

\ ¢ \ 4

Kritisieren ist hochgradig Vertrauen zu zerstoren Beziehungsprobleme kénnen nicht
destruktiv ist extrem unékonomisch! beim Gegeniiber ,gelost” werden!




Was ist
JIMAGO“?

&

Strukturierte

Unternehmen brauchen Bindung und Vertrauen

Biologischer Resonanzmechanismus (Spiegelneuronen)



Die drei Ebenen der Kommunikation:

Symbolebene: das inhaltlich Gesagte

Gefiihlsebene: bewusst aber ungesagt

Imago Dialog

Bedirfnisebene: unbewusst und ungesagt

<

Unternehmen brauchen Bindung und Vertrauen




Die drei Ebenen der Kommunikation:

Symbolebene: das inhaltlich Gesagte

Gefiihlsebene: bewusst aber ungesagt

Imago Dialog

Bedirfnisebene: unbewusst und ungesagt

<

Unternehmen brauchen Bindung und Vertrauen




Der IMAGO Dialog im Einzelgesprach

Ziel Methodik

Selbstreflexion  SenderIn” formuliert das Thema

e Coach (z.B. Imago Professional
Facilitator) fihrt durch einen
strukturierten Dialog

Bearbeitung individueller Probleme (aus
beruflichem und/oder privaten Kontext)

Kreative Erweiterung des Losungsraumes

« * Wirkung entsteht durch die
Dialogtechniken (v.a. Spiegeln) und
der Struktur des Dialoges

Commitment zur Umsetzung erster
Losungsschritte

Beziehungsaufbau zum Gesprachspartner * Der Coach gibt keine inhaltlichen
Inputs (reine Prozessbegleitung)
Anstol} fiir personliche Entwicklungsschritte

* Communologues



Der IMAGO Dialog in der Dyade

Ziel Methodik

* Dialog zwischen einem ,,Sender”, der
ein Problem mit dem , Empfanger” hat

Moderierte Bearbeitung von
Konfliktsituationen

* Geeignet zur Bearbeitung aller
,klassischen® Konfliktfelder

Entwicklung von Verstandnis fir das
Gegenuber

* Coach fuhrt den Sender durch einen
strukturierten Dialog und unterstuitzt
den Empfanger

Erweiterung des Losungsraumes

Spannungsabbau, Vertrauensaufbau

und (idealerweise) erste konkrete
Losungsschritte * Alle inhaltlichen Aussagen kommen

vom Sender

Beziehungsaufbau
* Die Gesprachspartner bendétigen nicht

AnstoR flr personliche notwendigerweise Imago-Erfahrung
Entwicklungsschritte



IMAGO in der Gruppe (,Communologue®)

Z|e| MEthOdlk
Gruppendiskussion auf Augenhdhe == "M - Eine Team bearbeitet ein betriebliches
i " Problem

Moderation sichert
Gleichverteilung der Gesprachszeit * Der Moderator (z.B. Imago Professional
Facilitator) Gberwacht die Einhaltung
,2Zwang“ zum Zuhoren der Dialogregeln

Einheitliches Problemverstandnis * Jeder Teilnehmer hat exakt dieselbe

Redezeit

Allgemein verstandene und

akzeptierte Losungsoptionen * Die Zuhorer ,,missen” spiegeln und
werden daher gezwungen wirklich
zuzuhoren

* Die Teilnehmer benotigen nicht
notwendigerweise Imago-Erfahrung



Warum , IMAGO“?

* Einfach: keine vertiefte Ausbildung erforderlich
* Praxistauglich: Einzeln / Dyaden / Gruppen

* Robust: Biologische Kraft der Beziehung

(Resonanz)

e Verlasslich: Bindung und Vertrauen entstehen
durch den biologischen Mechanismus automatisch

 Emotionale Verbindung entsteht durch die
Erfahrung des ,Verstanden-Werdens“

- “EEm . Nachhaltige Losungen sind auf Beziehungsebene
- wesentlich stabiler als auf Sachebene



Warum , IMAGO“?

Traditionelle Kommunikationsmuster und Mit IMAGO kann eine Transformation der
Flihrungsinstrumente behindern Lernen und Entwicklung Kommunikation gelingen die Potentiale freisetzt

** Zuhoren
** Wertschatzung
** Neugier

K«
+* Verstehen

Hierarchische Strukturen



Worum es geht....

Damit entsteht die Chance auf personliche Entwicklung

BaS|S |St Vertra uen Unternehmen brauchen Bindung und Vertrauen



/usammengetasst...

Bindung und Vertrauen sind 6konomische Werte, die nur durch personliche Kompetenzen, v.a. in der
Kommunikation, der Fihrungskrafte entstehen

Entwicklung geschieht in Beziehungen und ist symmetrisch: Fihrungskrafte und Mitarbeiter entwickeln
sich parallel

Personliche Entwicklung ist automatisch Unternehmensentwicklung

Kundenbindung entsteht Gber Mitarbeiterbindung

Losungen, die auf Beziehungen beruhen, sind wesentlich tragfahiger als ,rationale” Losungen auf
Sachebene

IMAGO ist ein Werkzeug das Schritt fir Schritt die Beziehungsqualitat im Unternehmen verbessern kann
und damit Bindung und Vertrauen schafft



= e

Implementierungsvorschlag

Prasentation bei den Entscheidungstragern (CEO, HR, etc)
Workshop(s) und Dialoge mit den Entscheidungstragern
Workshop(s) und Dialoge mit erweitertem Managementteam

Pilotanwendungen z.B. ,Communologues” bei Strategiemeetings
mit externen Moderatoren

Imago-Trainings als Bestandteil von Entwicklungsprogrammen fir
FUhrungskrafte und Nachwuchskrafte

Institutionalisierung: Inhouse-Moderatoren und/oder externe
Unterstitzung fir moderierte Dialoge und ,,Communologues”



frauenthal

GROUP

Imago Programm bei Frauenthal

* Von Mai 2016 bis September 2018 wurden unter der Leitung von
Evelin und Klaus Brehm 2 Programme uber jeweils 9 Monate mit
insgesamt 20 Fuhrungskraften aus allen Unternehmensbereichen
durchgeflhrt.

* Niemand der (Ubrigen) Teilnehmer hatte mit Imago Erfahrung

* Die kommunizierte Zielsetzung war ,,Selbstreflexion” und
Verbesserung der Kommunikation”

* Betont wurde ,,..die Chance, die persdnlichen Grenzen zu erweitern.:”

 Und ,,...neue Sichtweisen der eigenen Persdnlichkeit und deren
Auswirkung auf die Wirksamkeit als Fihrungskraft zu er6ffnen.”



frauenthal
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Was wollte ich erreichen?

* Fihrungskraften eine authentische Lernerfahrung ermoglichen

* Einen Impuls fur die Auseinandersetzung mit dem eigenen
(Kommunikations-) verhalten geben

e Die Qualitat der Kommunikation im Team verbessern
* Einen Impuls fur die Bildung / Starkung des Vertrauens im Team geben

* Ein Signal an die Mitarbeiter senden, dass personliche Entwicklung
gefordert wird

* Die Bindung an das Unternehmen starken!



frauenthal
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Ablauf der Trainings

* Einladung an die Zielgruppe mittels personlichem Schreiben und kurzer
Erklarung

* Eintagige EinfiUhrungsworkshop mit ersten Dialoglibungen

* Finf individuelle Coachings mit Evelin und Klaus Brehm Gber einen
Zeitraum von fuinf Monaten verteilt

» Zweitagiger Gruppenworkshop mit Dialogtibungen einschliel3lich
,Communologues”

* Individuelle Trainingseinheiten einzelner Teilnehmer
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Ergebnisse und Feedbacks der Teilnehmer

* Die Veranderung in der Kommunikation innerhalb der Trainingsgruppen
(Wertschatzung, keine Kritik, Zuh6ren) wurde positiv wahrgenommen

* Die Teilnehmer erkennen ihre personlichen Trigger fur bestimmtes
Verhalten

* Communologues und Communolutions wurden von einigen Teilnehmern in
der betrieblichen Praxis verwendet

* Die Nachhaltigkeit in der wahrgenommenen Veranderung der
Kommunikation ist aber nicht gegeben

 Kommunikationsveranderung aulerhalb der Trainingsgruppe hat kaum
stattgefunden



IMAGO hat Potenzial fur und in Unternehmen wenn....

v'Professionelles Marketing erfolgt (,,IMAGO-Businessline”)

v'Mit Unternehmensberatungen kooperiert wird

v'Klienten aus der Wirtschaft (Manager, Eigentiimer) motiviert werden
v'Die Methodik adaptiert wird (Vereinfachung der Dialoge)

v'Das Beratungsportfolio erganzt wird (z.B. Moderationstechniken, andere
Coaching-Ansatze)

V..



